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 کنند یتلاش م  مهیو فروشندگان ب   ندگانیارند که نمادر طول هر سال وجود د  یمقاطع زمان  یبرخ

سال و   ان یبه پا  یبخصوص را بکنند. مخصوصاً وقت  ی زمانها  ن یممکن از ا  ی استفاده  ن یشتریتا ب

از   یاریبس  یابیفروش و بازار  یتهایفعال  یفیو ک  یکمّ  شیشاهد افزا  می شویم  کینوروز نزد  امیا

 ی ها مانند هفته  یهستند که در مقاطع  یادیز   اریبس  ان ی. اما در مقابل، مشترمیهست  ندگانینما

تا هر طور که   آورندیها رو م اسفند، ماه مبارک رمضان، ماه محرم و... به انواع و اقسام بهانه   یانیپا

ه است ک  یاروشندهو ف   ندهیبُرد با نما  نجای! در اندازندیب  قیعمر را به تعو  ینامهمهیب  دیشده خر

 ان یتوسط مشتر  دیبه عقب انداختن خر  لیکردن مقاومت و م  یخنث  یبرا  یشتریبهتر و ب  یروشها

 را آموخته باشد. 

را  یکی نما  ن یترجیاز  اغلب  و مشکلات  ب  ندگانیسؤالات  فروشندگان  جر  مهیو  در  من   انیکه 

به   یبهانه  ،یمشتر  یاست که وقت  نیام اعمر، به دفعات با آن مواجه شده  مه یآموزش فروش ب

به او پاسخ   ،یمشتر  یبهانه  نیچطور با هدف رفع ا  دیبا  آوردیرا م  نامهمهیب  دیانداختن خر  قیتعو

 م؟ یه بد

که به   دیاو موفق شده  د یهست  یمشتر   کیعمر با    مه یکه در حال مذاکره فروش ب  دیکن  فرض 

 طیشما کاملاً با شرا ی شنهادیعمر پ  ی مهیکه ب  رسد ینظر مبه  ن،یبر ا. علاوهدیببر  ی پ  او  ی ازهاین
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فرم   لیکه مراحل تکم   دیشویکم آماده مدارد. حالا کم  یهمخوان  زین  یمشتر   نیا  یو زندگ  یشغل

که شما را درجا متوقف و   دیگویم  یزیچ  ،یاما ناگهان مشتر   د؛یرا آغاز کن  نامه مهیب  شنهادیپ

 : کندیم  خکوبیم

. چون واقعاً الآن میصحبت کن   شتر یعمر، ب  یمهیب  ن یبه او راجع  نمیبعداً شما رو دوباره بب  »بهتره

 .«ستین دیخر  یبرا  ی موقع مناسب

 ز ین  ی ادیز  اریبس  یبلکه زمان و انرژ   ستیدر کار ن  یاتنها معامله! درواقع نهشودیبهتر نم   نیا  از

در کار نخواهد   ینداشته است و فروش  یآورده و کارمزد  تانیکه مطلقاً برا  دیکرد  یاصرف مذاکره

 ن یترجیرااز    ی کی...« که  ستین  د یخر  یبرا  ی»الآن زمان خوب   ی از بهانه  ی امروز  یهایبود. مشتر

ها هو خواستن عذر فروشند  دیطفره رفتن از خر  یعمر است، معمولاً برا  مهیب  انیاعتراضات مشتر

بهانه   ، یمشتر   یجمله از سو  ن یمواقع، ا  ی. البته در برخ کنندیاستفاده م  مه ی ب  ی هاندهیو نما

 است.  تیواقع  ن یو ع  شودینم   یتلق

به   خواهد یکند، نم  د یبعداً خر  خواهد یدارد، اما م  د یکه واقعاً قصد خر  ی مشتر   کی  گر، ید  ان یب  به

برنامه از  که  بدهد  اجازه  ب  دیخر  یبرا  یو  ی واقع  یزمانبند  یشما  در  سر  تا   دیاوریکردن، 

 ینوع خاص از بهانه، اغلب وقت  ن ی. ادیدر همان زمان کن  د یاو را مجبور به خر  دینتوان  ب، یترتنیبد

 عمر را احساس   ینامهمهی ب  دنیخر  یبرا  یکاف  تیحس ضرورت و فور  ، یکه مشتر  شودیم  جادیا

 .کندینم   یشما را چندان با ارزش تلق  ی مطرح شده از سو  شنهاد یپ  اینکرده و  

فروش   یخاص را بر اساس تجربه ها   یبهانه  نیمربوط به ا  یاز پاسخها  یمقاله، تعداد  نیا  در

 ماً ی عمر، مستق  مه یدر فروش ب  ت یتا با خلاق  کند یام که کمک معمر، به شما ارائه نموده  مه یب

 . دیببر  نیرا از ب  دیو آن ترد  دیریرا هدف بگ  انتانیمشتر  «ی رأ  دی»قلب ترد

 

http://bimehmarketing.com/
file:///F:/وبسایت%20جدید%20بیمه%20مارکتینگ/مقالات%20و%20محتوای%20جدید%20بعد%20از%2020%20شهریور%201396/محتوای%20درج%20شده%20در%20سایت/هفت%20دلیل%20عدم%20موفقیت%20نمایندگان%20در%20قطعی%20کردن%20فروش%20بیمه/WWW.BIMEHMARKETING.COM


 

 

 حامد عسگری  نویسنده:
 

  در فروش  مه ی ب   ندگان ی شکست نما   ل ی هفت دل 

3 
WWW.BIMEHMARKETING.COM 

 bimehmarketing@gmail.comایمیل:    09129517231: موبایل  021-47621414تلفن: 

 «ندارم دیخر ی پاسخ به بهانه: »الآن آمادگ 20

 نویسنده: حامد عسگری

 :دیخر یمرتبط با زمانبند  یهابهانه

 :دیادهیها را شننوع بهانه  نیبه حال چندتا از ا  تا

 ستین یزمان خوب الآن •

 رم ی گی با شما تماس م بعداً •

 د یریتماس بگ فردا •

 مورد آن فکر خواهم کرد  در •

 با همسرم مشورت کنم  دیبا من •

 یمشکل است. درواقع سرِ مشتر یادیتا حدود ز ،یزمانبند  یمرتبط با مسئله یهابر بهانه غلبه

است که شما   نیشما وقت ندارد. حال، سؤال ا  شنهاد یشما و پ  یشما شلوغ است و او احتمالاً برا

ا  دی چگونه قادر خواه  تا به  از بهانهن  نیبود  ادامه، چند پاسخ   د؟یپاسخ ده   ی مشتر  یها وع  در 

 ام.را به شما ارائه کرده رگذاریقدرتمند و تأث

 : 1شماره   روش

 ندارم!«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 دیدوست داشت  ایو پول، اصلاً مطرح نبود، آ  مهیاگر موضوع حق ب  ؛یخانم مشتر/ ی : »آقافروشنده

 د؟« یکن  ه یا تهعمر ر  مهیب  نیامروز ا  نی هم 

او ارزش کاف  نیا  قت یشما گفت: »نه«، حق  یمشتر  اگر شما قائل   ینامهمهی ب  یبرا  یاست که 

 .دیبرو  15به سراغ روش شماره   ماًیمستق   نصورت ی. در استین
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 نامه، مهیب نیخوب بودن ا زانی : »اگر قرار بود به مدیشما گفت: »بله«، فوراً بپرس ی اگر مشتر اما

 د؟« یدادیم یازیچه امت د،ی بده   از یامت  10تا  1از  

 دادم« یم   4 ازی: »من امتیمشتر

 ی کمتر  ازیامت  نکهیا  لیبپرسم دل  توانمیجالب شد! م  میبرا  هیقض   ؛یخانم مشتر/ی: »آقافروشنده

 چه بود؟«   دینداد

 ی مشتر  نصورتیدر ا  رایز  د؟ینداد  یشتریب  ازیچرا امت  دیگویاست که فروشنده نم   نیمهم ا  ینکته

 ی کمتر  از یچرا امت  پرسدی. بلکه مدهدیسوق م  نامه مهیب  ی و کمبودها   راداتیا  یی را به سمت بازگو

 اعث که ب دهدیسوق م یازاتیرا به سمت برشمردن منافع و امت یمشتر ب یترت  نیو به ا د؟ینداد

 بدهد.   ازیبه آنها امت  یشده مشتر

 ، یمشتر   یمتقاعدساز  یآن را بر رو   ری چشمگ  رات یتا تأث  دیکنفوق، استفاده    کیاز تکن  بارکی  فقط

 . دیمشاهده کن

 : 2شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 مه، ی ب  نیا  یهیاقدام به ته  یکه شما برا  شودیباعث م   یزیچه چ ؛یخانم مشتر/ی: »آقافروشنده

 د؟« یدست نگه دار

عقب انداختن   یخودش برا  ی و استدلالها  لیدلا   ی درباره  ی شما، مشتر  ی جمله از سو  ن یگفتن ا  با

 ب یرا ترغ  یتا مشتر  دیریگیقرار م  یبهتر  تیشما در موقع  ن،یو بنابرا  کندیصحبت م  د،یخر  نیا

 به  بی ترغ شتریرا ب ی هرچقدر مشتر  گر،ید انی. به بدیخودش را بازگو نما  دیترد لیکه دلا دیکن
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درباره کن  میتصم   لیدلا  ی صحبت  خواه   شتری ب  د،یخودش  لابه  دی فرصت  در  تا   یلا داشت 

 .دیکن  دایپ یو  ی متقاعدساز  یبرا  یلیدلا  ،یمشتر   یصحبتها

 : 3شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 شماست؟«   دیخر یبرا  یچه وقت، زمان خوب  ؛یخانم مشتر/ ی : »آقافروشنده

 ن یب  ی تفاوت  چگونهی...«، اما عملاً قرار نبود که هگریگفت: »سه ماه د  ی مشتر  طور مثال، به  اگر

 .دیمقاله استفاده کن  نیا  8  یشود، از روش شماره  جادیا  ی مشتر  نیا  گریالآن با سه ماه د  طیشرا

 : 4شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 شوندیکه باعث م   دی دار  یگر یمهم د  یتهایدر حال حاضر چه اولو  ؛ یخانم مشتر/ی : »آقافروشنده

 کمتر کنند؟«   تانیعمر را برا  مه یب  د یخر  تیاولو

 ا یدر کار  گریو مهم د  یفور  تیچند اولو ای کیاکنون شما هم یامکان وجود دارد که مشتر نیا

را   ییتوانا  ن یهستند. سؤال فوق، ا  ی و فور  یآن  ی دگیرس  ازمند یخودش داشته باشد که ن  یزندگ

 یبه او برا  تواندیشما چگونه م  یشنهادیعمر پ  مه یب  د ینشان ده   یکه به مشتر  دهدیبه شما م

 که دارد، کمک کند.  ی گریو مهم د  یفور   یتهایبه اولو  دنیرس

اولو  دنیبا پرس  گر، یعبارت د  به به  پ  ا ی  یدر زندگ  ی تر مشترمهم  یتها یسؤال فوق،   یشغلش 

قادر   یبه چه شکل  قاًیشما دق  یشنهادیعمر پ  مه یکه ب  دینشان بده   یبه مشتر  دی. حالا بادیبریم

 .باشدیم  ی مشتر  ی زندگ  ایدر کار    ی فور  یتهایبرآورده شدن آن اولو  یبه کمک برا
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 :مثال

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 شوندیکه باعث م   دی دار  یگر یمهم د  یتهایدر حال حاضر چه اولو  ؛ یخانم مشتر/ی : »آقافروشنده

 کمتر کنند؟«   تانیعمر را برا  مه یب  د یخر  تیاولو

 گر یدو فرزندم هستم که د  ل یتحص   ی هانهیجور کردن هز  ر ی: »در حال حاضر آنقدر درگیمشتر

 آورم« یعمر، اضافه نم   مه ی ب  دیخر یبرا  یپول

 ن ی تأم  ی از چه منبع  یفعل  طیها در شرابچه  لیتحص  ی هانهیهز  نیبپرسم که ا  توانمی: »مفروشنده

 شوند؟« یم

 : »خب معلوم است! از درآمد خودم« یمشتر

افروشنده حضور   ازمند ین  ک،ی مکان  ک یشغل شما به عنوان    ی . ولدانمیرا م  نی: »بله! من هم 

 است. درست است؟«   رگاهیخودتان در تعم   یدائم 

 شوم« یدچار مشکل م  یزندگ یهانهیهز نی تأم یبرا  میایروز سر کار ن  ک یگر  : »بله! ایمشتر

 ی بدتر  ل یگرفته تا دلا  یمار یاز ب  ی لیاست. اگر به هر دل  ن یمنظور من هم هم   قاً ی: »دقفروشنده

 یکس  ایآ  د،ییایب  رگاهیبه تعم   دینتوان  گریو شما د  فتند یکه بر اثر حادثه و... ممکن است اتفاق ب

هر   راشما کار کند و درآمد آن روز    ی و به جا  دیایب  رگاهی شما، هر روز به تعم   یهست که به جا 

 زد؟« یشب به حساب شما بر

 دهد« یانجام نم   شیبرا  ی کار  ن یبرادر آدم هم، چن  یروزها حت  نی: »معلوم است که نه! ایمشتر

»بفروشنده پ  یعمر   مه ی:  شما  به  دق  شنهادیکه  ه   یکار  نیهم   قاًیدادم  که   ی)حت  چکس یرا 

 که...«  نصورتیانجام دهد را انجام خواهد داد. به ا  تانیو به جا  تانیبرا   ستیبرادرتان( حاضر ن
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 انیدرآمد و جر  تواندیعمر چگونه م   مهیب  نکهیا  یادرباره  حاتشیتوض  یحالا فروشنده، با ادامه  و

اش حفظ خانواده  ای خودش    ی همچنان برا  ،ی فوت مشتر  ا ی  یرا درصورت ازکاراُفتادگ  ینگینقد

 فروش باز گردانده است.  یرا به باز  ی کند، دوباره مشتر

 : 5شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 ست؟« یشما ن  یتهای جزو اولو  گر ی{ دX}هدف    داست، یکه پ  نطور یپس ا  ؛ یمشتر  ی : »آقا فروشنده

مسکن   نی موضوع اشاره کرده بود که تأم  نیبه ا  ش، یصحبتها  لیدر اوا  ، یکه مشتر   دی کن  فرض

در   یمشتر   نی هم   کهی و اهداف مهم است. حال زمان  تهایاز اولو  ی کی  شیبرا  ،یبعد از بازنشستگ

دادن به مذاکره   انیقصد پا  ست« یمناسب ن  د،یخر  ی برا  طمی»الآن شرا  ی جلسه، با بهانه  یانتها

 :دیکنیشکل استفاده م   نی، به ا5 ی را دارد، از سؤال شماره

نسبت به   ،یمسکن بعد از بازنشستگ  نیتأم  داست، یکه پ  نطوریپس ا  ؛ ی مشتر  ی: »آقافروشنده

 ست؟« یشما ن  یتهایجزو اولو  گر ید  ش، یپ  قه یدق  20

عمر است   مه یب  دیکه خر  ،یاست که موقتاً بحث را از موضوع اصل  نیسؤال ا  نیا  دنیاز پرس  هدف

موضوع صحبت را به سمت   نامه، مهیخودِ ب  یصحبت درباره  ی به جا  گر،ی. به عبارت ددیدور کن

 .دیعمر، قادر به برآورده کردن آنهاست بکشان   مهیبا داشتن ب  یکه مشتر   یاهداف

 زین  7روش شماره    ا یو    6سؤال فوق، از روش شماره    دنیکه بلافاصله پس از پرس  کنم یم  هیتوص

 .دییاستفاده نما
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 نویسنده: حامد عسگری

 : 6ره  شما روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 اُفتد؟« ی{ مX}هدف    ی برا  یچه اتفاق د ی( نکندیحالا اقدام )به خر ن ی: »اگر هم فروشنده

 :مثال

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

و   د یدیرس  ی سالگ  55  ا ی  50به سن    ی وقت  د،ی( نکند یحالا اقدام )به خر  نی : »اگر هم فروشنده

 ی برا  ی چه اتفاق د،یرا اصلاح کن  ی مشتر   یو مو  د یستیساعت سر پا با  10روزانه    دینتوانست  گرید

 اُفتد؟« یم  د،یآن هست  یبه فکر توسعه  دی گفت  نکه یو ا  شگاهتانیآرا

 ست؟ یشما چ  ی( مشتر B)پلان    ن یگزیجا ینقشه  دیاست که بفهم   نیاز سؤال فوق، ا  هدف

دوم   ی نقشه  ک ی  ،یزندگ  ا یخودش در کار    یبه هدف اصل   دن یرس  یبرا  ، یاست مشتر   ممکن 

ا باشد که در  پ  نصورت یخوب داشته  برا  یامهیب  شنهاد یاحتمالاً ممکن است   شیشما، چندان 

به او   یاِرث بزرگ خانوادگ  کیمنتظر است که    ی مشتر  نیا  دیطور مثال شامناسب نباشد. به

 یدو شعبه  ی کیمثلاً    ا یمبلغ، توسعه بدهد و   ن یخودش را با استفاده از ا شگاهیبرسد و بتواند آرا

 کند.  ریدر سطح شهر، دا  زین  گرید

)به جز   ی گریببرد که او راه د  ی موضوع پِ  نیبه ا  یکه مشتر   د یکن  یاگر با سؤال فوق، کار   اما

بر   ، ی باز  ان یبه هدف خودش ندارد، شما دوباره به جر  دن یرس  ی شما( برا  ی شنهادیعمر پ  مه یب

 گشت.  د یخواه 
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 : 7شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

. در کل، خودتان می عمر نداشته باش  یمهیب  ن یبه ا  یکار   دییایاصلاً ب  ؛ ی مشتر  ی : »آقافروشنده

 د؟« ی{ برسXتا به }هدف   د یهست دواریاُم  یچه زمان

 ن یدو بار به آن اشاره کرده، تأم   یکیملاقات،   یکه در طول جلسه  یف مشترکه هد  د یکن  فرض

 :پرسدیاست. و حالا فروشنده م  یمسکن شخص 

 ی مال  ییکه توانا  دیهست  دواریاُم  ی . در کل خودتان چه زمانمیعمر ندار  یمهیب  نیبه ا  یکار   »اصلاً

 د؟« یکن  دایرا پ   یمسکن شخص   دیخر

 ندارم«   یدیاُم   چی که ه   یفعل  ی اقتصاد  تی وضع  نی: »با ایمشتر

که در آن کار   یسازمان  م ی. فرض کندیزمان دار  ی سال تا بازنشستگ  22: »شما هنوز  فروشنده

 ی حقوق  ش ی از ف  دهم کیپرسنل با کسر    کندیو اعلام م  زند یم  ی انامهفردا بخش  ن یهم   د،یکنیم

 ، یجدول زمان  نیطرح کنند طبق ا  نیکه اقدام به شرکت در ا  ی هر ماه خودشان، بسته به زمان

 : شوندیمتراژ م  نیاز طرف سازمان، صاحب آپارتمان با ا  ،یازنشستگپس از ب

محض سازمان، به یی: متراژ آپارتمان اعطا یسال مانده به بازنشستگ 22طرح از  شروع .1

 متر 100=  یبازنشستگ

محض سازمان، به یی: متراژ آپارتمان اعطا یسال مانده به بازنشستگ 20طرح از  شروع .2

 متر 80=  یبازنشستگ

محض سازمان، به یی: متراژ آپارتمان اعطا یسال مانده به بازنشستگ 18طرح از  شروع .3

 متر 60=  یبازنشستگ
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محض هسازمان، ب یی: متراژ آپارتمان اعطا یسال مانده به بازنشستگ 16طرح از  شروع .4

 متر 40=  یبازنشستگ

 طرح وجود ندارد!  نی: امکان شرکت در ا یسال مانده به بازنشستگ 15طرح از  شروع .5

 ر یسال تأخ  کیدو نکته که هر    نیحالا با توجه به ا  ؛ یخانم مشتر/ی: »آقادهدیادامه م  فروشنده

است و   انتیشما در زمان بازنشستگ  یمتر مربع از متراژ مسکن شخص   10کسر    ی شما به معن

شما کدام حالت را   د، یرا دار  ی طرح عال  ن یامکان استفاده از ا  گر یسال د  7فقط تا    نکه یدوم ا

 یمقدار کوچک شدن آپارتمان  نیعمر، ارزش ا  مه یسال عقب انداختن ب  ک ی  ایآ  د؟ یکردیم  بانتخا

 را دارد؟«   د یکه به دنبال آن هست

فوق  نیا اداره  یبرا  ی االعادهروش  سازمانها،  در  شرکتهااستفاده  و  فروشها  ی جات  در   یبزرگ 

 ی را برا  یاکننده  رهی خ  ار یبس  جی به پرسنل و کارمندان است و تاکنون نتا  یانفراد  یو حت  یگروه 

شبکه و  مد  ی من  تحت  مجموعه  تیریفروش  در  است. به  نگیمارکتمهی ب  یمن  داشته  همراه 

 یدرج کامنت در انتها  ق یاز طر  ز یو من را ن  د یآغاز کن  عتریاستفاده از آن را هرچه سر  دوارمیاُم

 . دیاستفاده از آن قرار بده   جینتا  انیصفحه، در جر نی هم 

 : 8شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 ر ییشما تغ  تیو موقع  طیشرا  ی درباره  ی زیچه چ  رم، ی: »اگر من بعداً با شما تماس بگفروشنده

 کرده است؟« 

 ن یب  ی فرق  چی که عملاً ه   د یکنیمخابره م  یرا به مشتر   ام ی پ  نیروش، ا  نیعبارت ساده، در ا  به

 نده یدر آ  زیچ  چیوجود نخواهد داشت و ه   ندهیاو در آ  طیبا شرا  یالآن و حال حاضر و  طیشرا
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 مهیب  د یخر  ی خودش برا  یفعل  آلده یا  طیشرا  ی روز به روز، مشتر  نکهینخواهد کرد به جز ا   رییتغ

 . دهدیدر آن را از دست م   یگذارهیامکان سرما  زیعمر و ن

 :دیاستفاده کن  د یتوانیم  زین  گرید یاگونهروش به  ن یهم   از

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 ما قرار است رُخ بدهد؟«   ی از حالا تا ملاقات بعد  ی: »واقعاً چه تفاوت فروشنده

شما را از   خواهد یم  یکه چرا مشتر  دیببر  یاست که پ   نیا  یاتلاش بر  کیسؤال، درواقع    نیا

و واضح از   میلازم باشد آن را مستق  نکهیسر خودش باز کند و عذرتان را بخواهد؛ آنهم بدون ا

 . دیبپرس  یمشتر

 یتوسط او پِ  د یعقب انداختن خر  لیبه دلا  دی توانیم  ، یگارد در مشتر  جادیروش، بدون ا  نیا  با

 . دیببر

 : 9شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 د؟« ی{ برسXبه }هدف    دیخواه یچگونه م  قاً ی: »شما دقفروشنده

نخست، اصلاً چرا دارد   ی شماست که در وهله  ی به مشتر   ی ادآوری  یراه خوب برا  ک یسؤال،    نیا

 . زندیبا شما حرف م

عمر،   مه ی ب  دیانداختن خر  ر یمشاهده کند که چگونه با به تأخ  ی که مشتر  شودیسؤال سبب م  نیا

به   یابیعمر قادر به دست  مهیب  یهیته  قیاست که تنها از طر  ی صرفاً در حال دورتر شدن از هدف

 .باشدیآن م
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 :10شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

سال   31اساس که الآن    نیام. بر اجدول گرفته  کیشما    یمن برا  ؛یخانم مشتر/ی: »آقافروشنده

مبلغ   دیسال سن دار  61که    یو زمان  گریسال د  30که    د یکنیجدول مشاهده م  ی رو  د،یسن دار

اندوخته در  ارد یلیم  5.5  نیا  دیسال، خر  2که اگر فقط    دی. حالا نگاه کندیکنیم  افتیتومان 

 مه ی ب  گر،یسال د  2جدول، اگر  نی. مطابق ااُفتدیم   یچه اتفاق  دیندازیب ر یعمر را به تأخ  نامه مهیب

تومان، مبلغ   اردیلیم   5.5مبلغ    ی به جا  د،یرس یم  ی سالگ  61به سن    ی وقت  د، ی کن  هی عمر را ته

آنهم فقط به خاطر   ؛یتومان  ون یلیم  900ضرر    کی   یعنی  نی. ادیکنیم  افتیتومان در  اردیلیم  4.6

 عمر«   مه ی ب  دیدر خر  ریتأخ سال  2

 است.   یدر مشتر   تیحس فور   جادیهمان ا  نیا

به   ی از عهده  ایکه: »آ  د یکن  ی ادآوری  یبه مشتر  ،ی و ضمن  یحیتلو  یبه شکل   د یشما با  درواقع

 900در حدود    یمبلغ  ق، یتعو  نیکه در مثال فوق، ضرر ا  د؟«یآیبرم  د یخر  نیانداختن ا  قیتعو

 تومان بود.   ونیلیم

عمر، در   نامهمهیب  یبزرگ در مبالغ اندوخته  ار یبس  یهااست که جهش  نیجالب توجه ا  ینکته

اختلاف   ن ی. هم دهدیساله( رُخ م  30عمر    یها مهی)مخصوصاً در ب  یانی چهار سال پا  ا یهمان سه  

با استفاده از روش فوق   ت یحس فور  جادیا  یبرا  یانیکمک شا  ، یانیپا  یدر مبالغ سالها   اد یز  اریبس

 .کندیارائه م
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 :11شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 !کندیفقط سکوت م  فروشنده

را فشار م  یقطع صدا  یدکمه  ،یطیشرا  نی اغلب در چن  من  ن یا  دنیو منتظر د  دهم یخودم 

 هستم که چگونه خودش صحبت را ادامه خواهد داد. ی مشتر  ی واکنش از سو

ترج  تهالب به  ن یا  یآسامعجزه  رات یتأث  ی درباره  دهم یم  ح یمن  بهسکوت  و  ه جا   چگونه یموقع، 

 ک یتکن نیدو بار امتحان کردن ا یکیمقاله ارائه نکنم تا خودتان با تنها   نیدر ا یااضافه حیتوض

 آنهم به دست خودش، مشاهده  ، یآن را در روند خلع سلاح شدن مشتر  رات یتأث  ، یساده و کاربرد

 .دیکن

 :12شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 د؟« یدانیعمر را م  ینامهمهیب  نیارزش ا  ا یآ  ؛یخانم مشتر/ ی : »آقافروشنده

 ت یکشور مشغول به فعال  نیا  یمهیکه در صنعت ب  یسال  12از    شیاعتراف کنم که در طول ب  دیبا

 سؤال من، پاسخ »نه« نداده است.  نیبه ا  یمشتر  کیهم    کبار ی  ی هستم، حت

ا  پس  ی برا  13...« بلافاصله به سراغ استفاده از روش شماره  یگفت: »بله! ول  ،یمشتر   نکهیاز 

 . دیدلخواهتان، استفاده کن  ی جهیبه نت  دنیرس
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 نویسنده: حامد عسگری

 :13شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

کمک را   نیشتریعمر، ب  نامه مهیب  نیکدام بخش از ا  دیکنیفکر م   ؛یخانم مشتر/ی: »آقافروشنده

 کند؟« یبه شما م

م  نیا سبب  جا  شودیسؤال  به  توض  یمشتر  نکه یا  یکه  به  دادن  گوش  به  مجبور   حات یرا 

عمر حرف بزند  یمهیاز ب فیاز زبان خودش، در مقام تعر یمشتر  د،یخودتان کن  ی کنندهخسته

 ی ازهایبا ن  ی شما، تناسب خوب  ی شنهادیعمر پ  مهیکه چرا ب  دیتا به شما بگو  کند یو او را مجبور م

 دارد.  یو

پرچم بلند   نیوجود دارد، ا  یاز جانب مشتر   یاگر پرچم قرمز   شودیباعث م  ن یهمچن  کیتکن  نیا

در ذهن خودش دارد آن را مطرح   یابهام  ا ی  ینگران  ا یشما، اختلاف نظر    ی اگر مشتر  یعنیشود. )

 کند( 

عمر خودتان   مهی مشخص از ب  یجنبه  کی  ایپوشش    کی  ی که شما بر رو  دیمثال، فرض کن  یبرا

 ن یدارد. هم   دهینظر کاملاً متفاوت دارد و با شما اختلاف عقنقطه  کی  ،یاما مشتر  دیامتمرکز شده

واضح   ار یبس  ام یپ  کی   شود، یآشکار مو    انیسؤال فوق، نما  دن یپرس  یواسطهاختلاف نظر، که به

 ی و درباره ی متفاوت طیرا با شرا ی خودتان با مشتر  یمکالمه دیبا دهد یکه به شما نشان م  تاس

 .دیدوباره از نو آغاز کن  ،یپوشش متفاوت

ا  دیشویتر متوجه معبارت ساده  به و روش فروش   ریو مس  ستیچ  یمشتر  نیکه رگِ خواب 

 . دییرا اصلاح نما  دیتمرکز کن  شتریب  ی زیچه چ  یبر رو   د یبا  نکهیخودتان و ا
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 :14شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 ایهست    مه یب  نیا  د یخر  یزمانبند  یشما فقط درباره  ینگران  ا یآ  ؛یخانم مشتر/ ی : »آقافروشنده

 است؟«  انیدر م  ی گرید  یمسئله

 ل یمشکل و دل  یجلو  ، یاست که مشتر  زیآمابهام  ی پرده  کی  ،یزمانبند  Objectionواقع    در

پرده پنهان کرده   نی را پُشت ا  یز یچه چ  ، یکه مشتر   د ی بفهم   نکه یا  ی. براکشدیخودش م  یاصل

 .دینوع سؤال استفاده کن  نیاست از ا

 ست«یاست که الآن زمانش ن ن یسؤال شما، گفت: »نه! فقط بحث ا نی در پاسخ به ا ی مشتر اگر

 ی بر رو   ی را به مشتر  ریسال تأخ  کیهر    یالیو ارزش ر   دی استفاده کن  10بلافاصله از روش شماره  

 . دیجدول نشان بده 

: »خب! من درواقع ندیگویرا م  نیبه ا  هیشب  ی ز یسؤال، چ  نیدر پاسخ به ا  ان،یاغلب مشتر  اما

کم شود(« )همانطور   اریبس  ندهیسال آ  20  نی هستم که... )مثال: ارزش پول در طول ا  نینگران ا

 ( د یکش  رونیاش، ببهانه  ی خودش را از پُشت پرده  یمشکل واقع  یمشتر  د،یکه مشاهده کرد

 ی ناسب: »الآن زمان مدیدر پاسخ به سؤال شما بگو  یممکن است مشتر  گر،ید  یویسنار  کی  در

 ی از شرکتها  یعمر تعداد  ی مهی... )مثال: هنوز پلان و جدول برایز  ستی ن  نامهمهیب  ن یا  دیخر  یبرا

توسط  یواقع لیام(« )که باز هم منجر به ذکر دلنکرده یکه مد نظر خودم هستند را بررس مهیب

 شد(   یشترم

 کیبه    ل یاو را تبد  ی و بهانه  دیابرده  ی پ  یمشتر  دنینخر  یِاصل  لیهر دو حالت، شما به دل  در

 . دیآن را رفع کن  د یتوانیکه حالا م  دیاو قابل حل کرده  یواقع  ینگران
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 نویسنده: حامد عسگری

 ی در زمان مواجه شدن با بهانه  دیکه با  ی. تنها کارستندین  یها، حل کردنباشد که بهانه  ادتانی

است. آنچه   یشتر م  یو واقع  ی ذهن  یبهانه به مانع و نگران  لیتبد  یتلاش برا  د یانجام بده   یمشتر

 ی ها را به جابه بعد، بهانه  نیبلکه »موانع« است! از ا  ستیکه قابل حل کردن است، »بهانه« ن

رفع مانع   یو پس از آن، تلاش برا  دیبه موانع کن  لیروش فوق، تبد  رینظ   ییحل کردن، با روشها

کن  تانیمشتر  یذهن آغاز  )برادیرا  در   یژهیو  ده،یبرگز  ک یتکن  ۲۲  یریادگی  ی.  فروش  بستن 

 ...(دیکن  کیکل  نجایعمر، ا  یهامهیب

 :15شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 : »چرا؟« فروشنده

احتمالاً انتظار دارد که شما   ،ی روش هستند. مشتر  نیاوقات بهتر  یساده، گاه   اریبس  یپاسخها

ساده و   ی چرا  ن ی هم   ن یبرااست، بنا  د یخر  یبرا   یکه زمان خوب  دیاو را متقاعد کن  د یکن  یسع

 ی سؤال فور  نیچون اصلاً انتظار چن  کند؛یم  ریغافلگ  اریرا بس  یمشتر  د،یپرسیکه م  یایناگهان

به   یاصل  لیمجبور به لو دادن دل  ها، یکه اغلب مشتر  نجاستیاز جانب شما را ندارد. ا  یحیو صر

 . شوندیخودشان م یذهن یهمان مانع و نگران ایخود   دیانداختن خر  قیتعو

 نیاصلاً ا  ایکه آ  دی ریبگ  م یتصم   دیتوانیسؤال شما را داد، آنگاه م  نیپاسخ ا   ی که مشتر  یزمان

و به   د یکن  ی خداحافظ  د یکلاً با  نکه یا  ا ی( دارد و  دنیخر  ی به حرکت رو به جلو )برا  یلیم  ،یمشتر

 .دیبرو  ی بعد  یسراغ مشتر
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 :16شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 : »چرا؟« فروشنده

بالاتر   ی مهیحق ب  کی بازتر شد، با    ی بعداً که دستم از نظر مال  دهمیم   ح ی : »چون ترجیمشتر

 شروع کنم« 

قرار داشت. او   تیوضع  ن یدر هم   قاً یدق  زیمن ن  انیاز مشتر  ی کی! چون  کنمی: »درک مفروشنده

به  م ی{ تصم نامهمهی ب ی هیچالش، فرصت{ و }نرخ بازگشت سرما  زاننده،یبه خاطر }انگ تیدرنها

}  نامه مهیب  نیا  دیخر در  ا  Xگرفت.  }نت  یمشتر  نیسال گذشته{  به چشم Y  یجهی من  را   }

 .« دیخودش د

 : دیتوجه کن  ر یمثال ز  به

قرار داشت. او   تیوضع  ن یدر هم   قاً یدق  زیمن ن  انیاز مشتر  ی کی! چون  کنمی: »درک مفروشنده

دو سال زودتر   نکهی{ و }انامهمهیب  نیا  یاندوخته  یتومان  ونیلیم  900به خاطر }تفاوت    تیدرنها

گرفت. علاوه بر   نامه مهیب  ن یا  د یبه خر  م ی{ تصم آوردیمسکن موردنظرش را بدست م  د یتوان خر

به ضامن و   ازیبدون ن  یبار اقدام به اخذ وام فور   2من }  یمشتر  نیسال گذشته{ ا  7در }  ن،یا

تفاوت در مبلغ   نیدرک بهتر ا  یبوده...« )برا  رگذار یتأث  اریوکارش بس{ کرده که در کسبقهیوث

 ( د یمراجعه کن  10روش شماره   حاتی به توض  ، یانیپا  یاندوخته

را با   دش یانداختن خر  ق یبه تعو  ل یابتدا دل  یدر روش فوق، مشتر   دیکنیکه مشاهده م  همانطور 

 ح ی توض  15»چرا؟« که در روش شماره    دنی پرس  کی)با استفاده از تکن  گذاردیم  انیشما در م

 داده شد(
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از روش فوق، م  سپس استفاده  با  به عنوان »بهانه«   ی مشتر   که  یموضوع  نی هم   دیتوانیشما 

 . دیکن  نامه مهیزودتر ب   دیخر یبرا  ی و  بی عامل ترغ  نیبه بهتر  لیمطرح کرده است را تبد

 ی مشتر  کیکه    یمشابه   طیطور مثال، شرامورد و مثال مرتبط )به  کی تا از    د یتلاش کن  همواره

شما مجدداً   شنهادیرد کردن پ   ی درباره  یکه مشتر  دیتا باعث شو  د یداشته است( استفاده کن  گرید

حل شما که راه دیشان دادن ی فوق( به مشتر ی مثال )مشابه نمونه کیبا   نکهیفکر کند. پس از ا

خودش   ی شما برا  ی شنهادیحل پراه  نیمشتاق بدست آوردن منافع ا  ز ین  یمشتر   کند، یم  کار

 خواهد شد.

 :17شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 د، ینشده باش  یریگمیتصم   ی شما واقعاً آماده  که ی: »از صداقت شما متشکرم. اتفاقاً تا زمانفروشنده

هر نوع مطلب   توانمیم  ایحال، آ  ن یخودم را هدر بدهم. در ع  ایوقت شما    خواهمیمن هم نم 

و کارکردها   کند، یدر آن کار م  ی که مشتر   ی}صنعت  ی که درباره  ی ارزشمند  یبازار، چالشها 

 نم؟« ارسال ک  تانیکردم را برا  دایو...{ پ  یآن مشتر   ی زندگ  ایدر کار    نامهمهیب  نیا  مختلف

 :دی کارمند است توجه کن  کیبا    مهیب ی فروشنده  کی  ی که مربوط به مکالمه  ر یمثال ز  به

 د، ینشده باش  یریگمیتصم   ی شما واقعاً آماده  که ی: »از صداقت شما متشکرم. اتفاقاً تا زمانفروشنده

هر نوع مطلب   توانمیم  ایحال، آ  ن یخودم را هدر بدهم. در ع  ایوقت شما    خواهمیمن هم نم 

 ی مرکب و روشها  یبا بهره  یگذارهیانداز و سرماپس  یروشها  نیبهتر  یکه درباره  یارزشمند

 ارسال کنم؟«   تانیکردم را برا  دا یکارمندان دولت پ  یهمزمان برا یدو حقوق بازنشستگ  افتیدر
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 ی شنهادیعمر پ  نامهمهی ب  ،یدر زمان فعل  توانندیکه واقعاً نم   یانیمشتر  یبر رو  یپاسخ، به خوب  نیا

به سازمانها و   یگروه   یروش، مخصوصاً در فروشها  نی. از اکندیکنند، کار م  یداریشما را خر

 .دیرا دارند استفاده کن  ی تریطولان  دیخر  یبزرگ که پروسه  یاُرگانها

فقط   نامه، مهیب  دنیخر   یبرا  انیمشتر  نیا  یفشار گذاشتن رو  ،یطیشرا  نی باشد که در چن  ادتانی

 . رندیبگ  دهیخود شما را ناد  ی شما و حت  ی سبب خواهد شد که آنها تماسها

کن  در درخواست  آنها  از  دوره  دیعوض،  صورت  به  محتوا  شانیبرا  یاکه  و   ی دیمف  یمطالب 

 ن ی. بددیو...( را ارسال کن ی صنعت و شغل مشتر  یرو  راتشیعمر و تأث  نامهمهیب د یفوا ی)درباره

و مشاور   نده ینما  کیخودتان را به عنوان    تیو موقع  د یکنیافزوده ارائه مارزش    که یزمان  ب، یترت

آنها   که یماند و زمان  دی خواه   ی خودتان باق  انیذهن مشتر  ی در بالا  د،یکنیم  ت یمعتمد تثب  یامهیب

 . رندیگیبود که با او تماس م  د یخواه  یاندهینما  نی شدند، شما اول  مهیب  نیا  د یآماده خر

 :18شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 نطور یاجازه دارم ا  ای { است. آY}  ی {، در واقع به معناX}   ندیگویمردم م  ی وقت  ی: »گاهفروشنده

 اتفاق اُفتاده؟«   ن یفرض کنم که الآن هم 

قادر   ی که به سادگ  دارندینگه م   ییهاObjection یسؤال را برا  نیفروشندگان، ا  ن یتریاحرفه

به   هی شب  یز یمعکوس« و چ  یروش معروف است به »متد فروشندگ  نی. استندیبه غلبه بر آنها ن

 است:  ریز  الوگید

 .« دیبه من زنگ بزن  ندهیآ  ی . اگر ممکن است هفتهرومیجلسه م  کی: »من دارم به  یمشتر
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 نیا  ی ت کنم. معمولاً وقتکردم با شما صحب   ی من تا الآن چند بار سع  ؛ یمشتر   ی: »آقافروشنده

دارد. درست   ینییپا ی لیخ تیشما اولو  یاست که صحبت با من، برا  یمعن   نیبه ا  اُفتد، یاتفاق م

 م؟« یگویم

به صحبت   یمن هم چندان رغبت  دیبا من جلسه داشته باش  دیخواه ی: »خب! اگر واقعاً نم یمشتر

 ی تلاف  د یخواه یهست شما م  علاقهیچون ب  کند یناراحت شده و فکر م  یبا شما ندارم.« )مشتر 

 ( دیکن

. فکر کنم منظورم را بد رساندم. اتفاقاً من واقعاً کنمیم  ی من عذرخواه   ؛ یمشتر  ی : »آقافروشنده

 کنم یاست که احساس م  نیا  تیجلسه داشته باشم. اما واقع  کیکه با شما    خواهمیاز تهِ دل م

به   نکه یا. من واقعاً ناراحتم از  کنمیم  جاد یشما مزاحمت ا  ی برا  اد، یز  یامکها ی و پ  دارم با تماسها 

 شما ادامه بدهم.«  یبرا  یرضروریغ  ی مزاحمتها  جادیا

که خودم با شما   دیی گویم  شهیشما هم   ،یمشتر  ی: »آقانکهیبا گفتن ا  دیهرگز نبا  *هشدار:

که شما در حال انتقام گرفتن   دیکن  جادیاحساس را ا  نیا  د«،یریبعداً تماس بگ  ای  رمیگیتماس م

حالت مشاجره و سرزنش   ، یشما با مشتر  یمکالمه  نصورت ی. در ادیهست  علاقه یب  ی مشتر  کیاز  

 .ردیگیم   شبه خود 

 ی ماجرا را رو  ینگه داشتن و سازنده نگه داشتن بحث، بار منف  زیآمبا صلح  دیآن، شما با  ی جا  به

 خواهمیمن نم   نکهیهوشمندانه، با گفتن ا  یبه طرز   یعنی!  یمشتر  یرو و نه    دیخودتان بگذار

 تیکار، بحث را به جلو هدا  نیو با ا  دیخودتان بگذار  یرا بر رو  یکنم، بار منف  جادیمزاحمت ا

 .دیکن
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 :19شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

 مه یب نیا دیکه نسبت به خر دیرو دار شیخاص را پ  یدیخر  ایکار بخصوص  کی ای: »آفروشنده

 قرار داشته باشد؟«   ی بالاتر  ت یعمر، در اولو

 ن یندارد، ممکن است به ا  یشما در زمان فعل ی شنهادیعمر پ  مه یب  دیبه خر  ی لیتما  ، یمشتر  اگر

به   هی شب  یز یچ  ا یملک    کی  د یدر شُرف خر  ا یقسط و    کیباشد که مثلاً در شُرف پرداخت    لیدل

در زمان   ی مشتر   یاز سو   مه ی ب  دیباعث شود که خر  تواند یم  یی باشد که هرکدام به تنها  نهایا

 سخت و مشکل باشد.  ی و  یراب  ،یفعل

 دیخر  ی که موضوع زمانبند  رسد یبه نظر م  ؛یمشتر   ی : »آقا دیبپرس  نیا  ر ینظ  ی سؤالات  د یبا  لذا

کار   ا یخاص    یدیخر   ایما شده است. آ  یهر دو  ی برا  ریمانع دست و پا گ  کی  نامه، مهیب  نیا

شده   نامهمهیب  نیا  یفور   دیبه خر  م یاتخاذ تصم   یشما برا  دیکه باعث ترد  دیرو دار  شی را پ  ی خاص

 د؟« باش

 اول: حالت

چند ماه   ی برا  ینیاست که اقساط سنگ  ن یاست: »بله! درواقع مشکل من ا  نیا  ی پاسخ مشتر  اگر

 ماند« ینم   یباق  میبرا  مه یب  نیا  د یخر  یبرا  یپول کاف  ن، یبه بانک بپردازم و بنابرا  دیبا  ندهیآ

فروش به او   یپروسه  دیو چگونه با  ست یچ  یمشتر   نیا  Objectionکه    دیدانیم  گریحالا د  لذا

به   از ین  ای  د یدانیجلسات فروش نم   ی احرفه  تی ریکنترل و مد  ی درباره  ی زی . )اگر چدیرا ادامه ده 

 ...(دی کن  کیکل  نجایا  دیاستاندارد فروش دار  ی روشها  یدرباره  ی شتریاطلاعات ب
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 ان یخودتان را با من در م  ینگران  ن ی: »ممنونم که ادیگویم   ی طور مثال، فروشنده به مشتر  به

با حق   تان،یفعل  طیعمر را با توجه به شرا   مه ی است که ب  نیمن هم به شما ا  شنهادی. پدیگذاشت

د.  یحد نگاه دار  ن یدر هم   ندهیسال آ  5را حداقل تا    مه ی حق ب  ن یو ا  دیشروع کن  ن ییپا  اریبس  مه یب

هستند. سپس از سال ششم،  ییسال ابتدا  5 ن ی عمر اتفاقاً در هم   ی هامهیب  ی چون کسورات اصل

حق   د یانتویبود، م  افتهی  ش یشما افزا  ی مال   ییکه توانا  ی در صورت  شودیآغاز م   مه ی ب  ی که سودده 

 .« دیبده   شیرا هم به تناسب، افزا تانمهیب

 . دیاستفاده کن  16از روش شماره    ،یمشتر  نیصحبتتان با ا  یادامه  یبرا

 دوم: حالت

عنوان به بودجه من و   چ ی مسئله به ه   ن یباشد: »نه! ا  ن ی»بله«، ا  ی به جا  ی اگر پاسخ مشتر  اما

 ی برا ی فرصت کاف خواهم ی. بلکه مشودیعمر ندارم، مربوط نم  مهیب دی خر  یبرا ی پول کاف نکهیا

 رم.« یرا بگ  میتصم   نیرا داشته باشم تا بتوانم بهتر  مهیب  یشرکتها  ریعمر شما با سا  مه یب  یسهیمقا

نما  نصورتیدرا با  فروشنده  ندهیبُرد  که    یاو  درباره  ا ی  PDFگزارش    ک یاست  شده   یچاپ 

مواقع، آن را   نیمختلف را به همراه داشته باشد و در ا  یکتهاعمر شر  ی هامهیپلان ب  یسهیمقا

 ی ها نهیحق شماست که تمام گز  ن ی: »البته ادیفرارِ رو به جلو، بگو  کیبگذارد و با    ی مقابل مشتر

 نکهیا  ی . من برادیانتخاب را داشته باش   نیبهتر  دیتا بتوان  د یکن  سهیو مقا  یدر بازار را بررس  جودمو

انجام   تانیکار را برا  نیشود، قبلاً ا  ییجوصرفه  زیکار شما را راحتتر کرده باشم و در وقتتان ن

 ام.«داده 

  د یاکه انجام داده  یا سهیعنوان در مقا  چ یباشد و به ه  یواقع  دیشما با  ی سهیباشد که مقا  ادتانی

اگر در گزارشدینکن  ب یتخر  طرفه کیرقبا را    ن ی مرتکب چن  د یده یم  ی که به دست مشتر  ی. 

شما خواهد شد و   یورز و غرض  ی ریفوراً متوجه سوگ  ی که مشتر  دیمطمئن باش  دیشو  یاشتباه 

 عکس به همراه خواهد داشت. یجهیفقط نت  تانیبرا  نیا
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 د یاز آنها »دفاع« کن  ،یاز آنها نزد مشتر  ییبدگو  یبر رقبا به جا   یروزیپ  یباشد که برا  ادتانی

 !( دیبد دفاع کن  ،یمدافع ناش  لیوک  کی)اما مثل  

 :20شماره   روش

 ندارم«   دیخر ی: »الآن آمادگیمشتر

  ل یدل دیآن بتوان یقرار بدهم تا بواسطه ارتانیوجود دارد که بتوانم در اخت یزیچ ای: »آفروشنده

 د؟« یبده   ح ی{ بهتر توضیبر مشتر  رگذاری عنوان فرد تأث  ا ی}ذکر نام    یعمر را برا  مهیب  دیخر

شما   ی شنهادیعمر پ  مه یب  د ینسبت به خر  لی دل  نیشما فقط و فقط به ا  ی اوقات، مشتر  ی برخ

خودش، با   انیاز اطراف  ی کی  ا یهمکار    ایهمسر    ی که از سو  دهدیکه احتمال م  کند یم  دیترد

 مواجه شود!  یمنف  یواکنش

 خواهند یپس مو س  رند یگیم  د یبه خر  م یکه مردم، ابتدا با احساس خود، تصم   دیاست بدان  جالب

 کنند.  ه یبا منطق توج  انشان،یرا نزد خودشان و مخصوصاً نزد اطراف  یاحساس  میتصم   نیا

به   میتا او بتواند از تصم   دیانجام بده   دیهست که بتوان  یکار  ایکه آ  دیخود بخواه  یاز مشتر  لذا

 ی د یکه ممکن است او را بعداً به خاطر خر  یگریهر فرد د  ایکه گرفته است نزد همسرش    یدیخر

 که کرده است تحت فشار و ملامت قرار دهد، دفاع کند؟ 

مهمِ ردوبدل شده   ار یشده از نکات بس  پ یتا  ا ینوشته    ی برگه  کی  دیتوانیکار، م   نیانجام ا  یبرا

 نکه یا  یبارهنکات در  ن یتر. مثلاً مهمدیقرار بده   یو   اری را در اخت  یملاقاتتان با مشتر  یدر جلسه

 نکهیا  ی رهنکات دربا  ن یترمهم  ا یاست و    ی اتیح  ار یبس  ی مشتر  ن یا  یدر زندگ  مه ی ب  نیچرا وجود ا

 دارد.  یهمسر و   ی برا  یو حت  ی مشتر  نیا  ی برا  ی و چه سودها و منافع  ست یچ مهیب  نیاصلاً ا
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که تاکنون و قبلاً از   یانیاز مشتر  یچند مورد واقع  ای  کی  ینامهمهیسند ب  یکپ  دیتوانیم  یحت

تا بعداً به همسرش نشان بدهد   د یقرار بده   یمشتر   نیا  ار ی را در اخت  انددهیعمر را خر  مه ی شما ب

قرار   ارش یخودتان را در اخت  نستاگرامیا  یصفحه  ای  شن یکیاپل  ای  تیسا  ا یوبلاگ    کی  نکه یا  ایو  

 عمر باشد.   مه ی ب  نیا  یایمنافع و مزا  یاطلاعات مهم درباره  ی که حاو  دیده 

گرفته   د یخر  ی که برا  ی احساس  م یتصم   نیکه بتواند ا  د یبده   یبه مشتر  یی ابزارها  د یکل با  در

 کند.  ه ی( توجرش یمد ایهمکارش /    ای همسرش ) یبرا  ی منطق  ل یاست را بعداً توسط دلا

 د یخر  ن یا  ی »الآن آمادگ  ی روش قدرتمند در پاسخ به بهانه  20  ن یا  حاتیتوض  انیبه پا  نجایا  در

 ی روش قدرتمند را در فروشها 20 نیاستفاده از ا ریچشمگ رات یتأث دوارمی. اُممیدیرا ندارم« رس

 . دیخود مشاهده کن

 

 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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